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Targad mehed raagivad,
sest neil on midagi 6elda;
lollid, sest nad peavad
midagi Utlema

Platon

Tihti takerduvad parimad innovaatilised ideed nende esitlemise taha.
Innovatsioon on aga iga eduka firma uus nimi - ellujdgdmiseks pole

lihtsalt teist voimalust. Kuidas argumenteerimisega alustada, kirjutab
Getter Orusalu, kes selle drikonsultatsiooni ettevotte Columbus Eesti

ASi kliendipaeval kirja pani.




oned inimesed suu-
davad iga idee abso-
luutselt koigile osa-
valt maha miiiia.
Olgu selleks uus
innovaatiline tarkvara voi sidrun,
mida peaks vee sisse panema. Nende
kehakeel, kindlameelsus ja idee loo-
giline pohjendamine on miski, mil-
lele on raske vastu panna ning mis
muudab ka koige skeptilisema ini-
mese hoiaku positiivseks.
Kuidas nad seda teevad?

Argumenteerimine aitab
juhtimise mugavustsoonist
valja

Ettevotluses ja juhtimises on
paraku liiga palju emotsionaalsust.
Kahetsusvédrselt sageli votavad
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Legendaarne kddgidebatt Hrustsovi ja Nixoni ehk kommunismi ja kapitalismi vahel

juhid suuri riske just hetketunnetele
toetudes. Kuid otsuseid, mis puudu-
tavad innovatsiooni ja mille dritulu
(ja ka investeering) voib olla viga
suur, pole eriti arukas emotsioonide
ajel teha.

Innovatsioon nduab tavaliselt
mugavustsoonist valjumist, tuues
endaga automaatselt kaasa hirmu
kergesti korvale, sest ,alati on ju va-
namoodi tehtud”. Mugavustsoonist
viljumiseks ja probleemi lahenda-
miseks tuleb end kohati sundida
motlema uutele ideedele, isegi siis,
kui need esmapilgul absurdsena
tunduvad.

Argumenteeritud arutelu vaitluse
vormis on {iks viis, kuidas tavapa-
rasest mottemallist vilja astuda.

Kuidas emotsionaal-
sus ja ratsionaalsus
meie otsustamist
muudavad

Teades, et otsuseid langetatakse
pohilisel viisil, tsentraalselt ja
perifeerselt, oskame harjutada
oma veenmis- ja argumentee-
rimisoskust. Perifeerne otsus-
tamine on emotsionaalne, kiire,
hetketunnetuslik ja instinktiivne.
See pdhineb harjumusel, muga-
vusel ja ei lase tekkida hirmul
muudatuste tagajargede ees.
lgapaevase perifeerse tegevuse
alla kaib naiteks autosoit, mida
me teeme automaatselt ja selle
pisintanssidele métlemata.

Teine viis otsuseid vastu votta
on tsentraalselt infot téddeldes.
See eeldab ideede ratsionaalselt
labimotlemist, tagajargede uu-
rimist ja varuplaani koostamist.
Ettepanekuid ja ideid hinnatakse
loogiliselt ning mdistuslikult.

Kahjuks voi 6nneks teeme
oma igapaevases ettevotte
juhtimises ja eraelus perifeerseid
otsuseid rohkem. Kahjuks seetot-
tu, et suur osa sellistest otsustest
on emotsionaalsed, ning dnneks
seeparast, sest igat sammu rat-
sionaalselt labi mdeldes kuluks
meil vaga palju aega. Lisaks on
tsentraalne infotddtlus energia-
mahukas, sest vajab palju kes-
kendumist. Kuid nagu sotsioloog
ja filosoof Jiirgen Habermas on
6elnud: ,,Demokraatlikus Ghiskon-
nas peab padsema maksvusele
tugevaim argument.”

Teemaks voiks olla mingi vastuolu-
line voi seni ldbimotlemata idee voi
probleem ettevottes. Seadke arutelu
iiles nii, et moned kolleegid poolda-
vad ideed, teised aga on selle vastu.
Tegu on rollimidnguga, kus inimesed
ei esita tingimata enda vaateid, vaid
toovad vilja pohjendatud seisuko-
had, miks tihte v0i teist muutust
peaks voi ei peaks ellu viima.



Sten Andreas Ehrlich on Speak-Smarti koolita-
ja-konsultant. Speak-Smart on (ks juhtivaid ar-
gumenteerimisoskuste Optetajaid Eestis.

Selle kdigus ilmnevad poolt- ja
vastuargumendid, mis annavad
juhile hea platvormi otsuste ldbi kaa-
lumiseks. Lisaks saavad koik tootajad
voimaluse oma métteid viljendada.

Emotsioonide asemel
ratsionaalsus

Argumenteerimine ja vditlemine
on oskused, mis aitavad emotsiooni-
de asemel keskenduda teema sisule
ning veenda kolleege, tiimiliikmeid
v0i juhatust mingi otsuse motteku-
ses voi mottetuses. Eeltingimusteks
on tahe ja piisavalt palju aega, et
inimesed dra kuulata ja argumente
moista. Kui me oleme iiliemotsio-
naalsed, siis me lihtsalt ei kuule eriti
midagi, olgu sinu viited kuitahes
pohjendatud.

Viga hea viis, kuidas teha nii,

et koosolekud oleksid vihem emot-
sionaalsed ja rohkem ratsionaalsed,
on nende klassikaliste formaatide
muutmine. See tdhendab struktuuri
loomist arutelule ja kohustust oma
seisukohti pohjendada. Formaalsem
suhtlusvorm vihendab automaatselt
emotsionaalsust ja inimesed viljen-
davad end julgemalt, labimoeldumalt
ja rahulikumalt. Nii saab palju pare-
mini ettepanekuid ja ideid kaaluda.

Toestus muudab argumendi
tugevaks

Igal viitel peaks olema pohjendus
vOi argument, mis seda toetab.
Argument on faktidel pohinev viide
voi seisukoht, mis on kindla struk-
tuuriga, pohjendatud ja loogiliselt
korrektne. Kui harjutada koosolekul
otsuste vastuvotmise protsessis

Kuidas tekitada toimi-
vat arutelu

SpeakSmarti argumenteeriva
koosoleku mudel:

« Sonasta enne koosolekut et-
tevotte probleem ning sellele
pakutav lahendus. Ara plda
sOnastusega debatti voita ja ole
voimalikult neutraalne.

« Tutvusta osalejatele koosoleku

reegleid ning selgita selle eesmar-

ki. Rohuta, et koosolekul ei valjen-
data oma isiklikku seisukohta, vaid
taidetakse maaratud rolli.

« Kui probleem voi lahendus pole

Uheti moistetav, palu koosolekul

osalejatel see defineerida.

« Jaota koosolekul osalejad juhu-

valiku alusel kahte gruppi. Palu, et

Uks grupp leiaks vaiteid lahenduse

toetuseks ja teine selle vastu.

Anna selleks méni minut aega.

Argumendid tuleks panna kirja.

¢ Rohuta, et argumendid peavad

olema selged ning pdhjendatud.

Need tuginevad eeldustele, mille

tdesust tuleb kinnitada naidete,

uuringute, kogemuse vm vahen-
dite abil.

« Kui argumendid pole selgitatud voi
tdestatud, siis juhi sellele tahelepanu.
Jalgi, et arutelu ei kalduks teemast
korvale. Vajadusel sea argumentide
esitamisele ajaline piir.

¢ Palu nUUd teisel grupil esitada moni ar-
gument lahenduse vastu ning esimesel
see Umber IUkata. Korda protsessi, kuni
kdik argumendid on I&bi arutatud.

¢ Tee arutelust markmeid.

o Kui koik argumendid on esitatud, kuu-
luta métteharjutus I16ppenuks. Selgita,
et ntud esindatakse jalle oma isiklikke
seisukohti, ja kUsi, kas moni oluline md-
te jai arutelu kdigus esitamata.

* Vota koosolekul esitatud argumendid

kokku ning tee nende pinnal otsus.

Sageli ei suudeta otsuste tegemisel eel-
arvamusi ja emotsioone korvale jatta. See
muudab asja keeruliseks ning koosolekud
lahmivaks. SpeakSmarti mudel aitab
seda valtida, sest paneb osalejad rolli,
kus nad peavad mdtlema ratsionaalselt
ja argumenteerima sageli oma tegelikule
seisukohale vastu. Nii leitakse tihti uusi
vaatenurki, millele varem pole mdeldud.

Samuti on sel juhul suurem téendosus,
et lahendus on péhjalikult |abi arutatud ja
midagi pole kahe silma vahele jaetud.



lvo Suursoo: meis koigis on korraga
hirm ja uue avastamise soov

Ivo Suursoo on Columbus Eesti AS
Balti regiooni juht

Milline on Columbuse koge-
mus uute innovaatiliste ideede
elluviimisel?

Steven Spielberg on éelnud, et
tema unistuseks on olnud esitada
lugusid, kus kdik inimesed tunnevad
Uhel ja samal hetkel koos hirmu ja
saavad jargmisel hetkel juba koge-

da vabanemistunnet.

ja miks vanamoodi enam ei saa: hirm
ja paasemine peavad olema mdlemad
naidatud.

Moned inimesed on uuendustele vas-
tuvotlikumad kui teised. Miks? Kuidas
skeptikuid veenda?

Uuendusmeelsuse ja konservatiiv-
suse voib minu hinnangul liigitada
inimese riskikaitumise tulemuseks.
Meis koigis on olemas korraga nii uue
avastamise uudishimu kui ka vana ja
harjumuspérase sailitamise soov, mille
Urgne algpdhjus on alahoiuinstinkt ehk
hirm.

Gaussi normaaljaotuse teooria alusel
vOib vaita, et vaid 2% meist on eriti
riskialtid voi eriti uuendusmeelsed ja
umbes 13% on neid, kes on varajased
kaasaminejad. Innovatsiooni elluvii-
miseks ongi vaja esmalt neid 2% ja
siis need kiired jargijad ules leida - nii
saabki kokku see 15%, kelle eestveda-
misel muu ettevote kaasa tuleb.

Kaasatulijate jaoks on aga kriitiliselt
oluling, et klUisimusele miks? on hasti
argumenteeritult vastatud. Ja eks

Kuidas argumenteerida lihtsal, pone-
val, arusaadaval ja veenval moel info-
tehnoloogia ja tarkvara teemal?

Mina olen ndinud, et inimesi kdne-
tavad lood ja need peavad olema n-6
nende keeles. Kui me raagime naiteks
finantsjuhiga, siis peab lugu raakima
numbrite keeles; kui tootmisjuhiga, siis
toodete keeles.

Me ndeme elus sageli olukordi, kui
vaidete tdestuseks ei ole olemas argu-
mentide baasi - uuringut véi moédtmis-
tulemusi. Mina naen téestuseks kahte
teed: esmalt prooviksin luua vaidete
vahele mdddetavat vordlust. Naiteks,
kui keegi Utleb, et vaide 1 on parem kui
2, siis kusiksin, mille jargi ta seda hin-
dab. Tavaliselt peaksime iga vaite korral
kolme klUsimusega jdudma mdddetava
suuruseni - ja see voib olla ka isiklik
emotsioon, mille tugevust hinnatakse
skaalal 1-10.

Kui sellist argumenti esitada, siis voib
Oelda, et ma usun oma ekspertarvamu-
se jargi skaalal 1-10 selle vaite tdesuses-
se veendumusega 8.

see ongi pohjus, miks ratsionaalse
argumenteerimise oskus on sedavord

Columbuse kogemus naitab sa-
muti, et argumendid peavad esmalt

naitama, miks uus idee on parem

teadlikult argumenteerimist, siis
muutuvad need palju sisukamaks ja
ratsionaalsemaks.

Viide on tugev, kui see on argu-
menteeritud. Ja argument on vettpi-
dav, kui sellel on toestus. Toestuseks
sobivad hdsti uuringud, statistika,
analoogiad vms. Autoriteetide kaa-
samine aitab samuti oma argumenti
kaitsta — kui moni arvamusliider
arvab veel nii, nagu sina vdidad, siis
on ka su argument tugev ja tosiselt
voetav. See niitab, et tegemist ei ole
hiipoteesiga.
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vaartuslik.

Argumenteerimine vajab
harjutamist

Kolab lihtsalt ja monusalt, aga
selgub, et see polegi alguses nii
kerge. Tuleb vilja, et ka argumen-
teerimisel kehtib reegel, mis {itleb,
et harjutamine teeb meistriks. Kui
toestuste leidmine on sihiparane
tegevus, siis muutub see ajaga aina
lihtsamaks ja loomulikumaks.

Harjutades leiab toendeid, mil-
lega pohjendada oma viiteid, toime
tulla vastuargumentidega ning oma

motted ja ettepanekud siisteemselt
labi moelda. Nii toetatakse emot-
sioonide asemel ratsionaalsust ning
ka miljoni euro suurune innovaati-
line otsus voetakse vastu kaalukalt,
moistuslikult ja 1dbimoeldult,
keskendudes hirmu asemel hoopis
drikasumile.



